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To be successful, the sales management requires the eligibility to the products 
and the market, the combination of personality of the manager and the 
management mechanism. In the mechanism of sales management, the keystone of 
the sales process management is to ensure that a fair target can be established and 
well-performed, while the sales force management is aimed to organize and 
maintain a sale force to be active and creative. Good sales process management 
and nice sale force management are integrated themselves together. It is an art to 
balance between them. This paper tries to discuss every field of sales management 
about low voltage equipment of ABB(for short, ABB Corp.). 
This paper includes 4 chapters as following: 
Chapter 1: The characteristic of products and market of ABB Corp.’s low 
voltage switchgear. The particularity of sales management in these products 
depends on the relevant analysis. 
Chapter 2: Sales manager and sales management mechanism. This 
chapter analyses the orientation of sales manager and two couples of factors: 
personality of manager and the sales mechanism, sales process management 
and sales force management.  
Chapter 3: Sales process management. This chapter discusses how to 
establish a fair and efficient target system, and, considering the marketing 
characteristics of ABB product, analyses two important problems in the sales 
process management: control on the process of order acquirement, and control 
on sale expenses.  
Chapter 4: Sales force management. This chapter analyses the problems 
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 第一章 ABB 公司低压开关柜产品的产品特性和市场特性 
第一节  ABB 公司简介 
ABB，全名阿西亚·布朗·勃法瑞有限公司，是全球性的跨国公司，1988
年 1 月，两家(瑞典 ASEA，瑞士 BBC)各自拥有百年辉煌历史的电气工程及
技术集团成功合并，组成了 ABB 集团，总部设在瑞士苏黎士，它拥有 1300
多家公司，在世界 140 多个国家内经营业务，其属下 20 多万名员工的年销
售额约为 300 亿美元，号称国际电器配套工程界的“航空母舰”。ABB 集团业
务由发电、输配电、工业与建筑系统、交通运输、环境控制工艺、财务服务
等部门组成，下设 50 个业务分部。ABB 在电气工程及交直流传动领域内处
于世界领先地位。在全世界的交流传动竞争者中持有 大市场份额。在 新
一期"财富"杂志所统计的世界 500 家 大企业，ABB 集团排名第 36 位。为
下列各股票交易所的上市公司：纽约证券交易所、瑞士证券交易所、斯德哥
尔摩证券交易所、法兰克福证券交易所、伦敦证券交易所。 
ABB 公司自 1979 年进入中国以来，已经先后建立了一系列包括控股公
司、销售机构、公用事业、工业、电力技术产品、石油天然气及石化业务、
自动化技术产品等 7 类子、分公司及机构，而厦门 ABB 低压电器设备有限
公司则是截至 2002 年底 ABB（中国）6 家自动化技术产品子公司之一。 
厦门 ABB 低压电器设备有限公司（下简称“ABB 公司”或“厦门 ABB
低压公司”）是 ABB 集团在中国唯一的 MNS 低压开关柜生产基地，公司成
立于 1994 年 8 月，ABB 集团控股 94%，位于厦门火炬高科技产业开发区。
公司从德国 ABB Schaltanlagentechnik GmbH 和意大利 ABB SACE Spa 引进
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业、通讯领域、商业楼宇等，对下一级用电设备起保护作用。现拥有员工
400 人左右，其中年龄小于 35 岁的占 85%，拥有大专以上学历的占 60%以































率低。年销售额超过 2 亿元人民币的厂家不超过 10 家，ABB 公司在目前的
国内市场上排第一。 
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表 1：厦门 ABB 低压公司 1998-2001 年度共同比资产负债表及行业平均值 
 2001 2000 1999 1998 行业平均值
流动资产  
货币资金 37.52% 29.47% 19.29% 6.23% 26.21%
应收票据 0.17% 0.00% 0.67% 0.00% 0.38%
应收账款 37.46% 37.62% 41.38% 43.14% 27.70%
预付货款 0.82% 0.57% 0.81% 0.59% 2.73%
其它应收款 2.38% 2.35% 3.99% 2.61% 7.49%
存货 15.36% 23.15% 25.17% 34.82% 11.35%
其中：原材料 11.40% 19.81% 23.30% 29.36% /
在产品 7.00% 6.59% 0.46% 5.08% /
产成品 0.65% 0.52% 1.49% 1.71% /
流动资产合计 93.43% 93.15% 91.30% 87.39% 76.76%
固定资产净值 4.63% 5.92% 7.53% 9.89% 15.38%
无形资产(工业产权及专有技术) 0.88% 0.33% 0.14% 0.79% 0.62%
开办费+筹建期间汇兑损失 0.00% 0.00% 0.05% 0.78% 0.10%
其它递延支出 0.28% 0.32% 0.88% 1.05% 0.02%
待摊费用 0.51% 0.28% 0.11% 0.09% 0.04%
其它资产合计 0.79% 0.60% 1.03% 1.93% 0.16%
资产总计 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%1
  
流动负债  
应付账款 12.12% 19.85% 0.00% 27.02% 6.03%
应付票据 4.41% 10.45% 21.96% 21.03% 0.71%
应交税金 1.30% 0.39% 2.86% -1.51% 1.76%
预收货款 7.06% 3.97% 1.65% 5.34% 2.16%
其它应付款 1.94% 1.70% 7.69% 3.93% 5.09%
预提费用 24.85% 18.36% 19.89% 12.60% 2.25%
应付福利费 0.72% 1.47% 1.70% 1.32% 0.44%
职工奖励及福利基金 0.17% 0.02% 0.00% 0.00% 0.25%
流动负债合计 52.57% 56.22% 55.76% 69.73% 30.36%2
负债合计 52.57% 56.22% 55.76% 69.73% 33.67%
所有者权益  
实收资本 19.49% 23.78% 40.70% 39.87% 25.55%
资本公积 -0.33% -0.40% -0.68% -0.67% 30.84%
储备基金 0.33% 0.05% 0.00% 0.00% 4.71%
企业发展基金 0.17% 0.02% 0.00% 0.00% 1.30%
未分配利润 27.77% 20.33% 4.22% -8.93% 6.83%
所有者权益合计 47.43% 43.78% 44.24% 30.27% 67.92%
负债及所有者权益合计 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00%
  
                                                        
1 以上累计并不等于 100%，原因是所用参照的上市公司尚有其他本公司报表中没有的项目，例如：长、
短期投资，在建工程等。下同。 
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表 2：厦门 ABB 低压公司 1998-2001 年度共同比损益表及行业平均值 
 
2001 2000 1999 1998 行业平均值
产品销售收入 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
其中：出口产品 4.29% 8.25% 10.09% 10.89% /
减：折扣与折让 0.00% 0.00% 0.01% 0.00% 0.00%
产品销售净额 100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 100.00%
减：产品销售税金 0.10% 0.37% 0.30% 0.78% /
产品销售成本 64.57% 64.13% 68.11% 71.01% 61.15%
其中：出口部分 2.82% 6.48% 7.98% 8.85% /
产品销售毛利 35.33% 35.50% 31.59% 28.20% 38.85%
减：销售费用 15.70% 10.77% 14.85% 9.64% 6.02%
管理费用 5.57% 8.06% 7.37% 10.27% 9.40%
财务费用 0.04% 0.62% 0.75% 3.22% 1.19%
其中：利息 -0.11% 0.06% 0.90% 2.63% /
汇兑损失 0.10% 0.40% -0.28% 0.06% /
主营业务利润 14.01% 16.05% 8.62% 5.07% 22.64%
加：其他业务利润 0.00% 0.00% 0.39% 0.00% /
营业利润 14.01% 16.05% 9.00% 5.07% 21.60%
减：营业外支出 0.09% 0.01% 0.42% 0.21% 0.11%
加：补贴收入 0.04% 0.19% 0.00% 0.00% 0.24%
加：以前年损益调整 0.00% 0.00% 0.00% 2.67% /
利润总额 13.96% 16.23% 8.59% 7.52% 23.90%
减：所得税 1.13% 0.00% 0.00% 0.00% 3.48%
净利润 12.83 16.23 8.59% 7.52% 19.52%
减：年初未弥补亏损 0.00% 0.00% -5.87% -15.14 /
减：储备基金 0.22% 0.04% 0.00% 0.00% /
企业发展基金 0.11% 0.02% 0.00% 0.00% /
职工奖励及福利基金 0.11% 0.02% 0.00% 0.00% /
加：年初未分配利润 12.26% 2.23% 0.00% 0.00% 0.76%
可供分配的利润 24.66% 18.37% 2.72% -7.61% 20.28%
减：已分配利润 4.22% 0.00% 0.00% 0.00% 6.62%
其中：中方 1.26% 0.00% 0.00% 0.00% /
外方 2.95% 0.00% 0.00% 0.00% /
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装和调试。 
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